法律语言之思维历练过程及谈判技巧 by 陈莉
法律语言之思维历练过程及谈判技巧
陈 莉







































































F a X u e Y a n J i u
法 学 研 究
Theory Research
学 理 论
互动，不断循环调整出最契合预期目的的法律行为和结果
的词语形式，从而更多地体现在格式文书中并成为一种标
准化用语。此时的标准化表达已集成了一张错综复杂的思
维逻辑网络，简练的用语当中蕴意着无数内涵，形成专业化
的表达方式（专业术语），并限定了专业术语的内涵和外延。
语言表达的精确性就成为这一过程所追求的最首要的品
质。也只有经历过复杂思维过程，逻辑结构严密化、情感中
立化、表达精确化，省去细枝末节、无关痛痒的语词，将表达
的要点提炼，形成各个要点之间的直接联线，从而达到目的
与结果之间精准有效的定位和切入。
二、话语权之于法律
“法律文件的复杂性和专业性不仅仅是一个用来迷惑
和欺骗他人的险恶阴谋，而且在很大程度上是对此类文件
的目的的一种反映——以一种模糊的方式定义和控制人类
的行为。”[2]
（一）话语权的本质特征
在通常表达的能力当中，话语权本身就代表了一种权
力和地位，语言能力越强，利用这种地位的机会就越多。古
德里奇认为法律语域是一种“层级的、独裁的、单一逻辑的、
陌生的语言使用”。[2]当法庭话语的初级现实引导次级现实
的全貌展现时，话语权的行使就起着至关重要的作用。那
么如何展示话语权强势的一面呢？其特征包括了：提高说
话的音量、富于变化的语音语调、重复、无声的停顿、打断、
不适用表示同意的表达、流利和连贯。[2]对语言的社会心理
学研究表明，强有力的说话者更能控制话语，也因此更具有
说服力，从而引导事态朝着自己希望的方向发展。在初级
现实中的行为（即法庭语言行为）对次级现实（即涉案事实）
的描述中，其语言行为受到各种人际变量的影响，显示出不
同的可信度，即听众对说者陈述的案件事实的接受程度。
（二）法律询问的目的
法律性询问的两种目的，揭示了询问的技巧背后话语
权的强大力量。通常来说，询问的目的之一在于引出信息
的真实过程；其二在于为询问者心中对事件的某个具体看
法寻求确证。从第二个目的的角度来看，话语权的行使已
无关乎事件真相了，而仅仅是询问者首先预设一种主观假
定和臆想，然后以此想法为结论，展开“以结论为目的去寻
找证据”的错误逻辑的验证过程。抛开事实真相，凭借语言
及其地位优势来完成证据链对主观臆想的佐证，以此赢得
法庭，其结果往往是冤假错案的产生以及社会弱势群体在
法律面前得不到公正的待遇。此时，法庭询问的目的已经
偏重于赢得官司，而不是帮助法庭发现事实真相了。
话语权表现在当说话者之间存在权力关系不平衡时，
强大的一方通常发出更多的指令或提出更多的问题，迫使
弱小的一方做出更多的回答。强势者处在这种有利地位
上，更容易操纵别人，说服他人改变他们的观点，并通过各
种途径和方式影响他人的行为。
（三）控制谈判主导权的技巧
1、控制谈判的节奏
在吉本斯谈到的口译者在法庭话语控制者的角色以及
其存废之争显示了谈判中节奏的重要性。当律师打断了口
译，而口译者要求律师重复打断时的问话时，口译者实际上
控制着话轮转换——他/她决定由谁说话。在询问技巧中，
有些询问是法律语言中精心调整的，在功能上对等的译文
不能精确地传达出精心调整过的同样的意义。因此，只需
要通过阻碍问话的节奏或通过以更礼貌的语调转达问话，
那么口译者就会不可避免地在接二连三的一大堆带敌意的
问话中为被问话者提供庇护。此外，律师设置的文字陷阱
通常不可避免地被剪除。
通常，谈判的节奏可以通过僵局、拖延和加速三种控制
策略来调节。[3]合适的时间和合适的步骤的结合将会在取
得优于对方的优势方面有着双倍功效。僵局的使用将会使
整个谈判过程陷于停顿，这样随着时间流逝也许会暴露或
产生对手的弱点。而拖延战略适合于时间的流逝将会削减
对手的优势或增加自己的优势的情形，另一方面则有利于
为己方争取所需的时间。对于通过加速策略，则是希望加
快谈判的进程来利用当时有利的环境优势，通过加大压力
使事态的发展达到顶点。
2、控制谈判的主题
在谈判中，控制重点的能力是极为重要的。有两种交
流的技巧可以帮助控制谈判的重点，那就是重复和聆听。[3]
在复杂的谈判中，谈判由于对某些不太重要的问题的讨论
而陷入僵局的情况时常可见。重复的功能通常体现在：⑴
使对手把你的目标当作谈判的重点。此时，重复有着提醒、
强调和加强的作用。⑵强调你的优势和对方的弱势。作为
向对方施加不确定性的工具，重复经常被用于夸大对方的
弱点来强调己方的优势，使对方产生怀疑和不确定性，从而
导致谈判优势的天平向己方倾斜。
而聆听是能够控制谈判的重点的另外一个沟通工具。
真正的聆听需要受过训练的注意力，这具有相当的挑战性。
良好的聆听习惯的养成可以使你侦察出相关的信息并能问
出旨在打断空话直面主题的问题。持续积极地聆听确实很
难，但是这对于成为一名成功的沟通者而言是至关重要的。
三、法律语言对于谈判的意义
更深层的思考法律语言对于谈判的意义，则在于：熟悉
法律及其程序，只是谙熟利益的底线，在谈判中处于一个清
晰地认识状态，真正达成的谈判则在于如何把握一个度来
衡量双方的利益，而不是将对方逼到一个死角；寻求一个长
期的利益共享，而不是短暂的独霸一方。这一度的把握，在
于个人的能力和公正的内心，非法律本身所能赋予的。这
一度的平衡，有赖于法律语言表达的准确运用和沟通的完
美搭建。而关于技巧性的策略从有形化为无形，根据不同
的情势灵活调整，往往需要在实践中不断历练成熟，形成适
合个人、适合案情的谈判风格。因此，法律职业就是谈判。
谈判就是一个将法律培训、法律技能和人际交往的能力融
合在一起并最终达到预期目的的一个过程。
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